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Proses Penentuan Harga Jual Pada Rumah Makan Citra Minang di 
Makassar 




Abdul Hamid Habbe 
Darmawati 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui proses penentuan harga jual menurut 
Rumah Makan Citra Minang dan nilai harga jual produk bila dihitung 
menggunakan metode cost plus pricing. Data penelitian ini diperoleh dari data-
data keuangan rumah makan dan wawancara dengan pemilik rumah makan. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa metode penetapan harga jual pada Rumah 
Makan Citra Minang berdasarkan pada taksiran biaya produksi bahan baku 
utama yaitu lauk. Penentuan harga jual per porsi yang sudah ditetapkan 
perusahaan sebesar Rp.16.000 dan mark-up yang dicapai sebesar 49,09%, 
sedangkan persentase mark-up yang diinginkan perusahaan sebesar 60%, 
sehingga harga jual yang seharusnya ditetapkan perusahaan adalah sebesar Rp. 
17.000,-. 
 
Kata kunci: harga jual, biaya produksi, mark-up. 
 
This research aims to know the process of determining the selling price according 
to Citra Minang restaurant and the selling price of the product when calculated 
using the method of cost plus pricing. This research data retrieved from data 
finance of Citra Minang restaurant and interviews with restaurant owners. The 
results showed that the method of determination of the selling price on Citra 
Minang restaurant based on estimated cost of production of the main raw 
material namely side dish. The determination of the selling price per portion is 
already set to the company amounting to Rp. 16.000, and “mark-up” achieved 
amounting to 49,09%, while the percentage of “mark up” is desired by company 
amounting to  60%, so that the selling price should be set by the company is 
amounting to  Rp.17.000,-.  
 








HALAMAN SAMPUL ................................................................................. .  i 
HALAMAN JUDUL ..................................................................................... .  ii 
HALAMAN PERSETUJUAN ...................................................................  ....  iii 
HALAMAN PENGESAHAN........................................................................ .  iv 
HALAMAN PERNYATAAN KEASLIAN ..................................................... .  v 
PRAKATA  ..............................................................................................  ....  vi 
ABSTRAK  ................................................................................................. .  vii 
DAFTAR ISI ............................................................................................... .  ix 
DAFTAR TABEL .....................................................................................  ....       xi 
BAB I PENDAHULUAN 
 1.1 Latar Belakang Masalah ............................................................... . 1 
 1.2 Rumusan Masalah ........................................................................ . 2 
 1.3  Maksud dan Tujuan Penelitian ......................................................  3 
 1.4 Kegunaan Penelitian ..................................................................... . 3 
 1.5 Sistematika Penulisan ................................................................... . 3 
BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
 2.1 Tinjauan Teori dan Konsep  ..........................................................  5 
  2.1.1 Pengertian Biaya ...............................................................  5 
  2.1.2 Penggolongan Biaya .........................................................  10 
  2.1.3 Pengertian Harga Jual .......................................................  17 
  2.1.4 Metode Penentuan Harga Jual ..........................................  21 





 2.2 Penelitian Empirik .........................................................................  37 
 2.3 Kerangka Pikir ..............................................................................  39 
BAB III METODE PENELITIAN 
 3.1  Rancangan Penelitian.................................................................  41 
 3.2  Objek dan Lokasi Penelitian .......................................................  41 
 3.3  Jenis dan Sumber Data ..............................................................  41 
 3.4  Teknik Pengumpulan Data .........................................................  42 
 3.5  Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel ................  43 
 3.6  Metode Analisis ..........................................................................  43 
BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 4.1  Hasil Penelitian ...........................................................................  45 
 4.2  Hasil Analisis ..............................................................................  45 
BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
 5.1  Kesimpulan .................................................................................  59 
 5.3  Saran-saran ................................................................................  59 
















 TABEL                                                                      Halaman 
1. Penjualan Makanan pada Rumah Makan Citra Minang,  
 Makassar Tahun 2013 .............................................................. .  47 
2. Rumah Makan Citra Minang Neraca Per 31 Deseber  
 Tahun 2013 ...........................................................................  ....  49 
3. Rumah Makan Citra Minang Laporan Laba Rugi  
 Per 31 Desember 2013 ............................................................. .  50 
4.  Klasifikasi Biaya Produksi dan Biaya Non Produksi Pada  
  Rumah Makan Citra Minang di Makassar Tahun 2013 ..........  ....  52 
5. Perhitungan Harga Pokok Makanan Pada Rumah Makan 
 Citra Minang di Makassar ......................................................... .  54 







1.1 Latar Belakang 
Perkembangan perekonomian serta kemajuan di bidang teknologi dewasa 
ini telah mengakibatkan timbulnya berbagai jenis industri, baik yang bersifat 
perusahaan nasional maupun perusahaan multinasional.Yang berperanan untuk 
memanfaatkan kebutuhan masyarakat.Hal ini telah membawa pengaruh yang 
cukup besar terhadap pertumbuhan berbagai jenis industri, seperti terlihat 
dewasa ini. Timbulnya berbagai jenis industri, membutuhkan pengelolaan yang 
baik, mulai dari bahan baku ke bahan jadi sampai dalam pemasarannya.  
Dalam teori ekonomi, harga, nilai, dan faedah  merupakan  istilah-istilah  
yang  saling  berhubungan.  Faedah  adalah  atribut suatu barang yang dapat 
memuaskan  kebutuhannya, sedangkan nilai adalah ungkapan secara kuantitatif 
tentang kekuatan barang untuk dapat menarik barang lain dalam  pertukaran. 
Perekonomian kita bukan sistem barter, maka untuk mengadakan pertukaran 
atau untuk mengukur nilai suatu barang kita menggunakan uang, dan istilah  
yang dipakai adalah harga. Jadi, harga adalah nilai yang dinyatakan dalam uang. 
Harga suatu produk merupakan ukuran terhadap besar kecilnya nilai 
keputusan seseorang terhadap produk yang dibelinya. Seseorang akan berani 
membayar suatu produk dengan harga yang mahal apabila dia menilai kepuasan 
yang diharapkannya terhadap produk yang akan dibelinya itu tinggi. Sebaliknya 
apabila seseorang itu menilai keputusannya terhadap suatu produk itu rendah 
maka dia  tidak akan  bersedia untuk membayar atau membeli produk itu dengan 







mekanisme pasar antara pembeli dan penjual. Dalam transaksi 
pembelian, maka kedua belah pihak akan memperoleh suatu imbalan. 
Harga itu sebenarnya merupakan nilai, yang dinyatakan dalam satuan  
mata uang atau alat tukar, terhadap sesuatu barang tertentu. Dalam 
kenyataannya besar kecilnya nilai atau harga itu tidak hanya ditentukan oleh 
faktor fisik saja yang diperhitungkan, akan tetapi faktor-faktor psikologis dan 
faktor-faktor lain berpengaruh terhadap harga.  
Berkaitan dengan pentingnya masalah proses penentuan harga jual maka 
peneliti menentukan obyek penelitian pada Rumah Makan Citra Minang di 
Makassar. Sebagai perusahaan yang memproduksi makanan yang siap saji, 
maka Rumah Makan Citra Minang perlu memperhatikan mengenai masalah 
penentuan harga jual, hal ini perlu karena berkaitan dengan harga jual yang 
ditetapkan agar dapat bersaing dengan perusahaan pesaing lainnya. Salah satu 
metode penentuan harga jual yang dilakukan oleh perusahaan adalah dengan 
menggunakan metode Mark-up Pricing. 
Dari latar belakang yang telah dikemukakan diatas, maka penulis tertarik 
untuk mengadakan penelitian dengan judul sebagai berikut : “Proses Penentuan 
Harga Jual Pada Rumah Makan Citra Minang di Makassar “. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah 
dalampenelitian ini adalah: 
a. Bagaimanakah proses penentuan harga jual menurut perusahaan. 






1.3 Tujuan Penelitian 
Tujuan dalam penelitian ini adalah : 
a. Untuk mengetahui harga jual yang ditetapkan pada Rumah Makan Citra 
Minang di Makassar. 
b. Untuk menganalisis metode penentuan harga jual pada Rumah Makan Citra 
Minang di Makassar. 
 
1.4 Kegunaan Penelitian 
Data informasi dan hasil yang diperoleh dari penelitian ini diharapkan 
dapat berguna : 
a. Bagi Perusahaan 
Memberikan informasi kepada Rumah Makan Citra Minang dalam 
menentukan harga jual. 
b. Bagi Peneliti 
Sebagai bahan tambahan informasi atau pustaka bagi peneliti sendiri maupun 
pihak lain yang berkepentingan tentang proses menentukan harga jual.  
c. Bagi Pihak Akademik 
 Hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi bagi peneliti yang 
ingin mengambil topik yang sama dengan penelitian ini. 
 
1.5 Sistematika Penulisan 
Hasil penelitian ini merupakan skripsi yang terdiri ataslima bab, yang 
disertai daftar pustaka sebagai acuan teori yang digunakan olehpenulis. Untuk 
mempermudah dalam membaca penelitian ini, maka secara garis besar 





Bab I  Pendahuluan berisi latar belakang masalah, rumusan masalah,tujuan 
penelitian, kegunaan penelitian, sertasistematikapenulisan. 
Bab II  Tinjauan pustaka yang terdiri dari kerangka konsep, tinjauan empirik, 
kerangka pikir, serta hipotesis. 
Bab III  Metode Penelitian membahas mengenai rancangan penelitian, objek 
dan lokasi penelitian, jenisdan sumber data, teknik pengumpulan data, 
variable penelitian dan definisi operasional, analisis data. 
Bab IV Hasil penelitian dan pembahasan 








2.1 Kerangka Konsep 
2.1.1 Pengertian Biaya 
Biaya (cost) adalah sesuatu yang kita keluarkan atau kita korbankan 
dengan harapan kita akan mendapatkan keuntungan atau manfaat secara 
ekonomis dimasa mendatang misalnya untuk pembelian aktiva tetap, pembelian 
aktiva tersebut adalah biaya pembelian aktiva. Dengan mengeluarkan uang 
untuk pembelian aktiva ini maka ada akun kas yang kita keluarkan sedangkan 
efek dari pembelian aktiva ini kita mengharapkan manfaat ekonomis  dari aktiva 
tersebut dimasa mendatang. Sedangkan untuk konsep beban dan expense 
sendiri adalah ssuatu yang kita korbankan atau kita keluarkan dalam rangka 
memperoleh pendapatan. 
Menurut Fuad dkk (2006 : 153), biaya yaitu satuan nilai yang dikorbankan 
dalam suatu proses produksi untuk mencapai suatu hasil produksi. Beban  arus 
barang dan jasa, yang dibebankan kepada pendapatan (revenue) untuk 
menentukan laba (income), atau harga perolehan yang dikorbankan dalam 
rangka memperoleh penghasilan dan dipakai sebagai pengurang penghasilan 
disebut beban (expense), sedangkan nilai uang dari alat-alat produksi yang 
dikorbankan disebut harga pokok. 
Konsep biaya yang berbeda untuk tujuan yang berbeda, merupakan 
konsep yang paling penting dalam pembahasan akuntansi manajemen. Banyak 








Manajemen perlu untuk menerapkan konsep biaya yang tepat agar bisa 
digunakan untuk membantu proses perencanaan, pengendalian dan 
pengambilan keputusan operasi. Ketidaktepatan atau penyalah tafsiran biaya, 
bisa berakibat pengambilan keputusan yang kurang tepat. 
Dalam akuntansi keuangan, istilah biaya didefinisikan sebagai 
pengorbanan yang dilakukan untuk mendapatkan barang atau jasa. 
Pengorbanan mungkin diukur dalam kas yang dikucurkan, aktiva yang ditransfer, 
jasa yang diberikan, dan lain-lain. Definisi ini mudah dinyatakan dan diterima 
secara luas dalam akuntansi keuangan. Dalam akuntansi manajemen, istilah 
biaya digunakan dalam banyak cara yang berbeda. Sebabnya adalah terdapat 
banyak jenis biaya yang berlainan, dan biaya-biaya ini diklasifikasikan secara 
berbeda menurut kebutuhan-kebutuhan secara manajemen. 
Berikut ini dikemukakan definisi biaya sebagaimana dikemukakan oleh 
Simamora (2012 : 40), mengatakan bahwa biaya (cost) adalah kas atau setara 
yang dikorbankan (dibayarkan) untuk barang atau jasa yang diharapkan 
memberikan manfaat (pendapatan) pada saat ini atau dimasa yang akan dating 
bagi perusahaan. Disebut setara kas (cash equivalent) karena sumber daya non 
kas dapat ditukarkan dengan barang atau jasa yang dikehendaki.Biaya 
dikeluarkan ketika suatu sumber daya dikonsumsi untuk tujuan tertentu. 
Pengertian biaya dalam artian luas dan sempit menurut Mulyadi (2012 : 8) 
yaitu: Dalam artian luas adalah pengorbanan sumber ekonomis yang diukur 
dalam satuan uang yang terjadi atau kemungkinan akan terjadi untuk mencapai 
tujuan tertentu, sedangkan dalam arti sempit adalah merupakan bagian dari 
harga pokok yang dikorbankan di dalam usaha untuk memperoleh penghasilan, 





atau harga beli aktiva yang ditunda pembebanannya dengan realisasi 
penghasilan.  
Istilah biaya dalam akuntansi, didefinisikan sebagai pengorbanan yang 
dilakukan untuk mendapatkan barang atau jasa, pengorbanan  mungkin diukur  
dalam  kas,  aktiva yang ditransfer, jasa yang diberikan dan lain-lain, hal ini 
diperkuat oleh pendapat Witjaksono (2013 : 6) mengemukakan bahwa biaya 
adalah suatu pengorbanan sumber daya untuk mencapai suatu tujuan tertentu. 
Berdasarkan dari definisi-definisi di atas tentang biaya maka digunakan 
akumulasi data biaya untuk keperluan penilaian persediaan dan untuk 
penyusunan laporan-laporan keuangan di mana data biaya jenis ini bersumber 
pada buku-buku dan catatan perusahaan. Tetapi, untuk keperluan perencanaan 
analisis dan pengambilan keputusan, sering harus berhadapan dengan masa 
depan dan berusaha menghitung biaya terselubung (imputed cost), biaya 
deferensial, biaya kesempatan (oppurtunity cost) yang harus didasarkan pada 
sesuatu yang lain dari biaya masa lampau. Oleh sebab itu merupakan 
persyaratan dasar bahwa biaya harus diartikan dalam hubungannya dengan 
tujuan dan keperluan penggunaannya sehingga suatu permintaan akan data 
biaya harus disertai dengan penjelasan mengenai tujuan dan keperluan 
penggunaannya, karena data biaya yang sama belum tentu dapat memenuhi 
semua tujuan dan keperluan. 
Banyak pakar telah mendefinisikan arti dari biaya (cost). Arti atau makna 
dari biaya (cost) telah berkembang sesuai dengan perkembangan pola pikir 
akuntan dan searah dengan perkembangan teknologi dan lingkungan bisnis. 
Menurut Salman (2013 : 20), biaya (cost) didefinisikan sebagai “suatu nilai  tukar, 
pengeluaran, pengorbanan yang dilakukan untuk menjamin perolehan manfaat “. 





Berdasarkan dari definisi-definisi diatas tentang biaya maka digunakan 
akumulasi data biaya untuk keperluan penilaian persediaan dan untuk 
penyusunan laporan-laporan keuangan. Data biaya jenis ini bersumber pada 
buku-buku dan catatan perusahaan. Tetapi, untuk keperluan perencanaan 
analisis dan pengambilan keputusan, kita sering harus berhadapan dengan masa 
depan dan berusaha menghitung biaya terselubung (imputed cost), biaya 
deferensial, biaya kesempatan (oppurtunity cost) yang harus didasarkan pada 
sesuatu yang lain dari biaya masa lampau. Oleh sebab itu merupakan 
persyaratan dasar bahwa biaya harus kita artikan dalam hubungannya dengan 
tujuan dan keperluan penggunaannya. Suatu permintaan akan data biaya harus 
disertai dengan penjelasan mengenai tujuan dan keperluan penggunaannya, 
karena data biaya yang sama belum tentu dapat memenuhi semua tujuan dan 
keperluan. 
Pengumpulan, penyajian dan analisis data biaya harus dapat memenuhi 
tujuan-tujuan dan keperluan-keperluan dasar berikut ini: 
1. Perencanaan rugi-laba dengan perantaraan budget 
Perencanaan berhubungan dengan masa depan perusahaan. Akuntansi 
biaya bertugas menyediakan atau membuat budget biaya-biaya yang 
diperkirakan untuk bahan, upah, gaji dan biaya-biaya lainnya yang perlu 
untuk memproduksikan dan memasarkan produk perusahaan.  
2. Pengawasan biaya melalui responsibility accounting 
Dasar-dasar yang berikut ini hendaknya diperhatikan dalam melakukan 
pengawasan biaya : 
a. Penentuan tanggung jawab untuk pengawasan 
b. Pembatasan tugas pengawasan seseorang pada biayanya sendiri 





3. Mengukur laba tahunan atau laba periodik, termasuk hitung pokok persediaan 
Mengukur laba tahunan atau laba periodik berarti memasang-masangkan 
biaya yang telah jatuh tempo (matching of expired costs) 
denganpendapatan.Proses memasang-masangkan tersebut 
mengharuskandiadakannya pemisahan antara biaya-biaya jangka pendek 
dan biaya-biaya jangka panjang. 
4. Membantu penentuan harga jual dan kebijaksanaan harga 
Penentuan harga jual yang akan memberikan laba pada perusahaan 
menuntut adanya pengetahuan tentang biaya-biaya produk dalam 
hubungannya dengan volume. Dalam tahapan perencanaan, pengetahuan 
mengenai tingkat biaya di masa yang akan datang, berikut tingkat potongan-
potongan yang harus diberikan, pada tingkat produksi dan penjualan yang 
berfluktuasi akan sangat membantu pimpinan perusahaan.  
5. Menyediakan data yang diperlukan untuk keperluan analisis dan pengambilan 
keputusan. 
Perencanaan perusahaan sebagaimana digambarkan oleh budget jangka 
panjang mengharuskan dilakukannya strategi usaha yang meliputi jangka 
waktu lebih dari satu tahun.Untuk melaksanakan strategi jangka panjang, 
pimpinan perusahaan harus melakukan keputusan-keputusan dan 
perubahan-perubahan taktis yang menyangkut pilihan diantara berbagai 
alternatif tindakan yang dapat diambil.Akuntansi biaya mungkin diminta untuk 
menghitung biaya-biaya yang berbeda-beda dan harga-harga yang berbeda-
beda untuk keperluan dan tujuan yang berbeda pula.Perubahan dalam 
metode produksi, penggantian peralatan, menerima atau menolak suatu 
order, kesemuanya itu menuntut dilakukannya perhitungan biaya-biaya dan 





2.1.2 Penggolongan Biaya 
Informasi biaya yang lengkap diperlukan oleh manajemen untuk tujuan-
tujuan tertentu antara lain: perencanaan, pengukuran, pengawasan, dan 
penilaian terhadap operasi perusahaan. Oleh karena itu, biaya yang banyak 
ragamnya perlu diadakan penggolongan sesuai dengan kebutuhan manajemen. 
Ada beberapa cara penggolongan biaya dimana masing-masing 
carapenggolongan dimaksudkan untuk memenuhi berbagai kebutuhan yang 
berbeda. 
Penggolongan biaya diperlukan untuk mengembangkan data biaya yang 
dapat membantu manajemen dalam pencapaian tujuan perusahaan. Menurut 
Harnanto dan Zulkifli (2010 : 15) biaya atau cost dapat digolongkan sebagai 
berikut : 
1. Penggolongan biaya berdasarkan obyek 
2. Penggolongan biaya berdasarkan periode 
mempertemukannyadenganpendapatan. 
3. Penggolongan biaya berdasarkan fungsi pokok perusahaan 
4. Penggolongan biaya berdasarkan hubungan biaya dengan volume 
kegiatan.  
5. Penggolongan biaya atas dasar waktu. 
6. Penggolongan biaya berdasarkan hubungannya dengan perencanaan, 
pengendalian dan pembuatan keputusan 
 
Berdasarkan penggolongan biaya diatas maka dapat diuraikan satu-
persatu sebagai berikut : 
1. Penggolongan Biaya Berdasar Obyek 
Pengertian obyek cost adalah obyek yang menjadi sasaran cost. 
Obyek biaya dapat berupa produk, departemen atau kegiatan.pemisahan 
biaya berdasarkan obyek sangat bermanfaat bagi manajemen untuk 





infisiensi dengan menentukan dimana biaya tersebut terjadi. Biaya atau cost 
ini terdiri dari  : 
a. Biaya Langsung (Direct Cost) 
Biaya langsung merupakan biaya yang dapat diidentifikasi ke suatu 
obyek biaya tertentu, sebab biaya tersebut hanya dikeluarkan untuk 
manfaat obyek biaya itu sendiri.Biaya ini dapat langsung dihubungkan 
dengan obyeknya. 
b. Biaya Tidak Langsung (Indirect Cost) 
Biaya tidak langsung merupakan biaya yang dikeluarkan untuk lebih dari 
satu obyek biaya dan tidak dapat ditelusuri ke salah satu obyek biaya 
tertentu.Untuk itu, pembebanan biaya ini ke berbagai obyek biaya 
menggunakan alokasi tertentu. 
2. Penggolongan Biaya Berdasarkan Periode Mempertemukannya dengan 
Pendapatan 
Apabila dihubungkan dengan periode mempertemukannya dengan 
pendapatan, biaya dapat dikelompokkan menjadi biaya produk (product cost) 
dan biaya periode (period cost). Biaya produk (product cost) merupakan 
biaya-biaya yang dikeluarkan untuk memperoleh atau memproduksi produk. 
Biaya ini dibandingkan dengan pendapatan pada periode penjualan produk. 
Biaya periode (period cost) merupakan biaya yang diidentifikasi dengan 
interval tertentu, karena biaya ini tidak diperlukan untuk memperoleh produk. 
Biaya ini diakui sebagai biaya pada periode terjadinya, dan tidak boleh 
dimasukkan sebagai elemen biaya produk. 
3. Penggolongan Biaya Berdasarkan Fungsi Pokok Perusahaan 
Dalam perusahaan manufaktur biaya diklasifikasikan menjadi biaya 





produksi yaitu biaya yang dikeluarkan untuk mengolah bahan baku menjadi 
produk jadi. Biaya produksi terdiri dari biaya bahan baku, biaya tenaga kerja 
langsung dan biaya overhead pabrik. Biaya bahan baku merupakan biaya 
bahan utama yang digunakan untuk membuat produk selesai, bahan baku 
dapat diidentifikasi ke produk dan merupakan bagian integral dari produk 
tersebut, sebagai contoh untuk membuat baju diperlukan kain sebagai  
bahan baku utama. Biaya tenaga kerja langsung merupakan biaya untuk 
upah para tenaga kerja yang langsung menangani proses produksi, contoh: 
biaya untuk upah penjahit merupakan biaya tenaga kerja langsung bagi 
perusahaan konveksi yang membuat baju. Biaya overhead pabrik adalah 
biaya produksi selain biaya bahan baku dan biaya tenaga kerja langsung. 
Elemen biaya overhead pabrik antara lain tenaga kerja tidak langsung, 
deprisiasi mesin pabrik, pajak bumi bangunan untuk gedung pabrik. Biaya 
bahan baku dan biaya tenaga kerja langsung disebut juga biaya utama 
(prime cost) sedangkan biaya tenaga kerja langsung dan biaya overhead 
pabrik disebut juga biaya konversi (conversion cost). 
Biaya pemasaran yaitu biaya yang dikeluarkan untuk menjual produk 
atau jasa dan biaya ini terjadi dalam rangka mendapatkan dan memenuhi 
pesanan, contoh: biaya promosi, biaya angkut dan biaya gaji bagian 
penjualan.  
Biaya administrasi dan umum, adalah biaya-biaya yang dikeluarkan 
untuk mengarahkan, mengendalikan dan untuk mengoperasikan 
perusahaan. Contoh: biaya gaji manajer produksi, biaya gaji bagian 
akuntansi dan personalia, biaya telepon, biaya listrik. Biaya pemasaran serta 





4. Penggolongan Biaya Berdasarkan Hubungan Biaya dengan Volume 
Kegiatan 
Biaya menurut hubungannya dengan volume kegiatan diklasifikasikan 
menjadi : 
a. Biaya tetap (fixed cost), adalah biaya yang jumlah totalnya sampai tingkat 
kegiatan tertentu relatif tetap dan tidak terpengaruh oleh perubahan 
volume kegiatan sedangkan biaya per unitnya berubah-ubah berbanding 
terbalik dengan volume kegiatan. 
b. Biaya variabel (variable cost), adalah biaya yang jumlah totalnya 
berubah-ubah sebanding dengan perubahan volume kegiatan sedangkan 
biaya perunitnya tidak berubah. 
c. Biaya semi variabel (semi variable cost), adalah biaya yang sebagian 
tetap dan sebagain berubah sebanding dengan perubahan volume 
kegiatan. 
5. Penggolongan Biaya Atas Dasar Waktu 
Untuk tujuan perhitungan rugi-laba dan penentuan harga pokok 
produk secara teliti, maka biaya diklasifikasikan atas dasar hubungan dengan 
pembebanannya ke dalam periode akuntansi tertentu. Pengklasifikasian 
biaya atas dasar waktu dapat dibagi dalam : 
a. Biaya periode sekarang atau pengeluaran penghasilan (revenue 
expenditure) adalah biaya yang telah dikeluarkan dan menjadi biaya 
pada periode sekarang untuk mendapatkan penghasilan periode 
sekarang. 
b. Biaya periode yang akan datang atau pengeluaran modal (capital 
expenditure) adalah biaya yang telah dikeluarkan dan manfaatnya 
dinikmati selama lebih dari satu periode akuntansi. Pengeluaran modal 





periode akuntansi yang menikmatinya dengan cara mengalokasikan 
sebagian harga perolehannya sebagai biaya depresiasi atau sebagai 
amortisasi.  
Perbedaan antara pengeluaran penghasilan dan pengeluaran modal 
merupakan suatu hal yang esensial dalam membandingkan (matching) biaya 
dengan pendapatan secara tepat dan untuk mengukur laba periodik secara 
akurat. Dalam banyak hal, upaya perbedaan tersebut tergantung pada sikap 
manajemen terhadap pengeluaran yang terjadi daripada sifat operasi 
perusahaan. 
6. Penggolongan Biaya Berdasarkan Hubungannya dengan Perencanaan, 
Pengendalian dan Pembuatan Keputusan 
Apabila dihubungkan dengan perencanaan, pengendalian dan 
pembuatan  keputusan, biaya dapat diklasifikasikan ke dalam sembilan 
golongan yaitu : 
a. Biaya standar dan biaya dianggarkan 
Biaya standar (standard cost) merupakan biaya yang ditentukan di muka 
(predetermined cost) yang merupakan jumlah biaya yang seharusnya 
dikeluarkan untuk menghasilkan satu unit produk. Biaya yang 
dianggarkan merupakan perkiraan biaya total pada tingkat produksi yang 
direncanakan. Biaya standar dan biaya yang dianggarkan merupakan 
rencana yang akan digunakan untuk mengendalikan operasi melalui 
analisis penyimpangan biaya yang terjadi dibandingkan dengan 
realisasinya. 
b. Biaya terkendali dan tidak terkendali 
Biaya terkendali (controllable cost) merupakan biaya yang dapat 
dipengaruhi secara signifikan oleh manajer tertentu, sedangkan biaya 





langsung dikelola oleh otoritas manajer tertentu.Iklan merupakan biaya 
terkendali bagi departemen penjualan. Departemen mesin merupakan 
biaya tak terkendali bagi manajer pusat biaya. 
c. Biaya tetap commited dan discretionary 
Biaya tetapcommited merupakan biaya tetap yang jumlah maupun 
pengeluarannya dipengaruhi oleh pihak ketiga dan tidak bisa 
terkendalikan oleh manajemen.Contoh biaya tetap commited adalah 
biaya depresiasi, biaya gaji manajemen puncak, biaya asuransi dengan 
kontrak jangka panjang dan sejenisnya. 
Biaya tetap discretionary merupakan biaya tetap yang jumlahnya 
dipengaruhi oleh keputusan manajemen. Contoh: biaya iklan, biaya riset 
dan pengembangan. 
d. Biaya relevan dan tidak relevan 
Biaya relevan (relevant cost) dalam pembuatan keputusan merupakan 
biaya yang secara langsung dipengaruhi oleh pemilihan alternatif 
tindakan oleh manajemen.Contoh biaya ini adalah biaya reparasi apabila 
terjadi penggantian mesin produksi.  
Biaya tidak relevan (irrelevant cost) merupakan biaya yang tidak 
dipengaruhi oleh keputusan manajemen. Contoh: biaya asuransi mesin 
tetap dikeluarkan baik perusahaan masih menggunakan mesin lama atau 
mengganti dengan mesin baru. 
e. Biaya diferensial (differential cost) 
Biayadiferensial (diffrential cost) merupakan biaya relevan yangberkaitan 
dengan pembuatan keputusan yang berkaitan denganpemilihan alternatif 
masa yang akan datang (future cost). Jika jumlahbiaya menaik disebut 





f. Biaya kesempatan (opportunity cost) 
Biaya ini merupakan pendapatan atau penghematan biaya yang 
dikorbankan sebagai akibat dipilihnya alternatif tertentu. Biaya 
kesempatan merupakan salah satu elemen biaya diferensial. 
g. Biaya tutup usaha (shut down cost) 
Merupakan biaya yang harus dibebankan walaupun perusahaan tidak 
berproduksi. Contoh pajak bumi dan bangunan, biaya asuransi gedung 
dan biaya gaji pegawai keamanan. 
h. Biaya masa lalu dan biaya masa datang (historical and future cost) 
Biaya masa lalu (historical cost) mempunyai arti yang hampir tidak 
dibedakan dengan biaya dalam akuntansi keuangan. Biaya terdiri dari 
dua komponen utama yaitu expired cost dan unexpired cost. Expired cost 
merupakan biaya yang telah habis dikonsumsi pada tahun berjalan. Biaya 
ini akan dilaporkan dalam laporan rugi laba. Contohnya biaya depresiasi 
aktiva tetap. Unexpired cost adalah biaya yang belum dikonsumsi tahun 
berjalan dan diharapkan terjadi di masa yang akan datang. Biaya ini akan 
dilaporkan dalam neraca. Contoh: nilai buku aktiva tetap. Historical cost 
merupakan biaya yang sangat penting dalam akuntansi keuangan tetapi 
tidak relevan untuk akuntansi manajemen. Biaya masa datang (future 
cost) merupakan biaya yang secara potensial diharapkan terjadi di masa 
yang akan datang. Contoh: biaya penggantian equipment, 
biayaoperasional equipment baru. 
i. Biayaterhindarkan dan biaya tak terhindarkan(avoidable andunavoidable 
cost) 
Biaya terhindarkan adalah biaya yang dapat dihindari dengan dibuatnya 





biaya yang tidak dapat dihindari pengeluarannya. Contoh: perusahaan 
merencanakan akan mengganti mesin lama dengan masin baru. Jika 
mesin lama tetap digunakan, maka perusahaan akan memerlukan biaya 
reparasi mesin sebesar Rp 200.000 per bulan yang merupakan biaya 
tidak terhindarkan. Apabila perusahaan melaksanakan rencananya untuk 
mengganti mesin lama, maka biaya reparasi dapat dihindari, sehingga 
disebut sebagai biaya terhindarkan. Dalam hal penggantian mesin, 
perusahaanakan tetap dibebani biaya asuransi mesin baik mesin tersebut 
diganti ataupun tidak diganti sehingga biaya asuransi termasuk biaya 
tidak terhindarkan. 
 
2.1.3 Pengertian Harga Jual 
Harga merupakan satu hal penting, dimana harga merupakan komponen 
besar dari kepuasan konsumen, dan nilai produk adalah apa yang dirasakan 
konsumen, jadi pembeli membantu menetapkan nilai dari produk. Dari sudut 
pandang produsen, harga tentu saja mempunyai peranan yang sangat penting. 
Laba yang akan diperoleh perusahaan dan kelangsungan hidup perusahaan 
sangat ditentukan oleh seberapa besar pendapatan yang mereka peroleh, dan ini 
tergantung dari berapa banyaknya jumlah produk yang terjual. Banyaknya jumlah 
penjualan produk sangat di pengaruhi oleh harga jual produk itu sendiri.Jadi 
harga jual merupakan hal penting atas suatu produk yang dijual baik bagi 
produsen, maupun bagi konsumen. 
Harga jual adalah sejumlah kompensasi (uang ataupun barang) 
yangdibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi barang atau 
jasa.Perusahaan selalu menetapkan harga produknya dengan harapan produk 





Mowen (2001:633) mendefinisikan “harga jual adalah jumlah moneter yang 
dibebankan oleh suatu unit usaha kepada pembeli atau pelanggan atas barang 
atau jasa yang dijual atau diserahkan”. 
Menurut Mulyadi (2012 :78) “pada prinsipnya harga jual harus dapat 
menutupi biaya penuh ditambah dengan laba yang wajar. Harga jual sama 
dengan biaya produksi ditambah mark-up”.Dari definisi di atas dapat disimpulkan 
bahwa harga jual adalah sejumlah biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk 
memproduksi suatu barang atau jasa ditambah dengan persentase laba yang 
diinginkan perusahaan, karena itu untuk mencapai laba yang diinginkan oleh 
perusahaan salah satu cara yang dilakukan untuk menarik minat konsumen 
adalah dengan cara menentukan harga yang tepat untuk produk yang terjual. 
Harga yang tepat adalah harga yang sesuai dengan kualitas produk suatu 
barangdan harga tersebut dapat memberikan kepuasan kepada konsumen. 
Harga adalah nilai barang atau jasa yang diungkapkan dalam satuan 
rupiah atau satuan uang lainnya.Sedangkan harga jual adalah nilai yang 
dibebankan kepada pembeli atau pemakai barang dan jasa.Dalam hal ini harga 
jual merupakan suatu yang digunakan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi 
dari barang dan jasa serta pelayanannya. Menurut Kotler dan Keller (2008 :24), 
bahwa harga jual dalam arti sempit adalah merupakan jumlah uang yang 
ditagihkan untuk suatu produk atau jasa. Dalam arti luas, harga jual adalah 
jumlah dari nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat memiliki atau 
menggunakan produk atau jasa. 
Menurut Garrison dan Norren ( 2000 : 283), harga penjualan suatu produk 
sangat dipengaruhi oleh biaya produksi. Seperti yang kita ketahui bahwa biaya 
produksi merupakan faktor yang sangat menentukan tinggi atau rendahnya harga 





biaya produksi seperti biaya bahan baku melambung tinggi maka perusahaan 
harus mengambil keputusan yaitu tetap memproduksi produk dengan jumlah unit 
produk yang sama tetapi dengan menaikan harga jual dari produk tersebut, 
kedua menurunkan jumlah unit produk yang diproduksi dengan tidak merubah 
harga jual produk. 
Dengan adanya perubahan atau peningkatan biaya produksi maka akan 
lebih relevan bila hal tersebut dikaitkan dengan pencapaian tujuan perusahaan 
dalam memperoleh pendapatan, serta pengaruhnya terhadap harga dan volume 
penjualan produk pada perusahaan tersebut. 
Satu hal yang juga perlu mendapat perhatiaan penting dari perusahaan 
adalah bahwa peningkatan biaya itu bisa disebabkan oleh faktor–faktor tertentu, 
baik itu faktor internal maupun faktor eksternal. Faktor internal yaitu keadaan dari 
dalam lingkungan perusahaan selama melakukan proses produksi sampai 
menghasilkan suatu produk jadi, seperti apakah perusahaan dapat 
menyelesaikan produknya dalam jangka waktu yang telah direncanakan dan 
ditetapkan atau tidak. Karena kalau tidak hal tersebut dapat menambah biaya 
produksi bagi perusahaan sehingga akan dapat mempengaruhi harga jual yang 
telah ditentukan sebelumnya. Sedangkan faktor eksternal merupakan faktor 
diluar lingkungan perusahaan. 
Penetapan harga jual merupakan masalah yang paling rumit sehingga 
memerlukan kerja sama  dan koordinasi dari ahli-ahli statistik, pemasaran, teknik 
industri, dan akuntansi. Penempatan harga jual memerlukan banyak fakta yang 
sebagian diantaranya tidak dapat dikendalikan. Penetapan harga jual yang salah 
sering berakibat fatal pada masalah keuangan perusahaan yang sekaligus akan 
mempengaruhi kontinuitas usaha. Misalnya, kerugian yang terus menerus atau 





 Penetapan harga produk atau jasa merupakan fungsi manejer yang 
penting.Kelangsungan hidup perusahaan dalam jangka waktu panjang 
tergantung kepada keputusan harga jual ini. Harga jual yang ditetapkan harus 
mampu menentukan semua biaya yang menghasilkan laba jangka panjang 
sehingga dapat menghasilkan return yang wajar bagi para pemilik perusahaan 
serta mempertahankan dan mengembangkan perusahaan. 
Titik berat daripada proses penetapan harga adalah harga pada berbagai 
pasar. Untuk ini, harga suatu barang mungkin merupakan struktur yang kompleks 
dari pada syarat-syarat penjualan yang saling berhubungan. Setiap perubahan 
dari pada struktur tersebut merupakan keputusan harga dan akan mengubah 
pendapatan yang diperoleh. Peranan perusahaan dalam proses penetapan 
harga jual barangnya sangat berbeda-beda, tergantung dari pada bentuk pasar 
yang dihadapinya. Menurut Soemarso (2005 :182) ada tiga bentuk penetapan 
harga jual, yakni :  
1. Penetapan harga jual oleh pasar (Market Pricing) 
Dalam bentuk penetapan harga jual ini, penjual tidak dapat mengontrol 
samasekali harga yang dilempar di pasaran. Harga disini betul-betul 
ditetapkan oleh mekanisme penawaran dan permintaan. Dalam keadaan 
seperti ini, penjual tidak bisa menetapkan harga jual. 
2. Penetapan harga jual oleh pemerintah (Government Controlled Pricing) 
 Dalam beberapa hal, pemerintah berwenang untuk menetapkan harga 
barang/jasa, terutama untuk barang/jasa yang menyangkut kepentingan 
umum.Perusahaan/penjualan yang bergerak dalam eksploitasi barang/jasa 
tersebut di atas tidak dapat menetapkan harga jual barang/jasa. 
3. Penetapan harga jual yang dapat dikontrol oleh perusahaan (Administered or 





 Pada situasi ini, harga ditetapkan sendiri oleh perusahaan.Penjual 
menetapkan harga dan pembeli boleh memilih “membeli atau tidak”.Harga 
ditetapkan oleh keputusan dan kebijaksanaan yang terdapat dalam 
perusahaan, walaupun faktor-faktor mekanisme penawaran dan permintaan, 
serta peraturan-peraturan pemerintah tetap diperhatikan.Sampai seberapa 
jauh perushaan dapat menetapkan harga, tergantung pada tingkat diferensiasi 
produk, besar perusahaan dan persaingan. 
 
2.1.4 Metode Penentuan Harga Jual 
Umumnya harga jual produk dan jasa standar ditentukan oleh pertimbangan 
permintaan dan penawaran di pasar, sehingga biaya bukan merupakan penentu 
harga jual. Karena dengan penentuan harga jual yang bersaing maka akan dapat 
meningkatkan volume penjualan. Oleh karena itu perlunya perusahaan dapat 
mempertahankan harga jual yang telah ditetapkan. Sebab dengan harga jual yang 
tinggi maka akan dapat mempengaruhi permintaan produk dan penjualan. 
Pada dasarnya, dalam keadaan normal, harga jual produk atau jasa harus 
dapat menutup biaya penuh yang bersangkutan dengan produk atau jasa dan meng-
hasilkan laba yang dikehendaki. Biaya penuh merupakan total pengorbanan sumber 
daya untuk menghasilkan produk atau jasa, sehingga semua pengorbanan ini harus 
dapat ditutup oleh pendapatan yang diperoleh dari penjualan produk atau jasa. Di 
samping itu, harga jual harus pula dapat menghasilkan laba yang memadai, sepadan 
dengan investasi yang ditanamkan untuk menghasilkan produk atau jasa. 
Informasi biaya penuh memberikan manfaat berikut ini bagi manajer penentu 
harga jual dalam pengambilan keputusan penentuan harga jual : 
1. Biaya penuh merupakan titik awal untuk mengurangi ketidakpastian yang 





2. Biaya penuh merupakan dasar yang memberikan perlindungan bagi 
perusahaan dari kemungkinan kerugian. 
3. Biaya penuh memberikan informasi yang memungkinkan manajer penentu 
harga jual melihat struktur biaya perusahaan pesaing. 
4. Biaya penuh merupakan dasar untuk pengambilan keputusan perusahaan 
memasuki pasar. 
Menurut Mulyadi (2012 : 262 ) mengemukakan tiga metode penentuan harga 
jual yaitu : 
a. Penentuan harga jual dalam keadaan normal 
b. Penentuan harga jual dalam keadaan cost-type contract 
c. Penentuan harga jual pesanan khusus 
Penentuan harga jual produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan yang 
diatur dalam peraturan pemerintah.Dalam ketiga metode penentuan harga jual 
tersebut, biaya merupakan titik tolak untuk perumusan kebijakan harga jual. 
Supriyono dan Mulyadi (2001 : 314) mengemukakan penentuan harga 
jual adalah : “Jumlah moneter yang dibebankan oleh suatu unit usaha kepada 
pembeli atau pelanggan atas barang atau jasa yang dijual atau diserahkan”. 
Kebijakan penentuan harga jual adalah pernyataan sikap manajemen 
terhadap penentuan harga jual produk atau jasa.Kebijakan tersebut tidak 
menentukan harga jual, namun menetapkan faktor-faktor yang perlu 
dipertimbangkan aturan dasar yang perlu diikuti dalam penentuan harga jual. 
Menurut Rudianto (2006:232) ada beberapa metode yang dapat 
dipergunakan untuk menentukan harga jual suatu produk dengan berbasis pada 
besarnya biaya yang dikeluarkan perusahaan, yaitu sebagai berikut : 
1. Maksimalisasi laba. Secara umum tujuan didirikannya suatu perusahaan 





maksimal dalam jangka pendek bukanlah tujuan yang baik dari 
perusahaan yang ingin hidup berkesinambungan dalam jangka panjang. 
Laba usaha per unit produk yang besar, tetapi tidak diimbangi dengan 
volume penjualan produk yang optimal, jelas hanya akan menghasilkan 
laba usaha total yang tidak optimal. Sebaliknya, laba usaha per unit 
produk yang kecil tetapi diimbangi dengan penjualan produk dalam 
volume yang besar, mungkin juga tidak akan menghasilkan laba usaha 
total seperti yang diharapkan. Jika faktor harga jual akan berpengaruh 
secara nyata terhadap volume penjualan produk maka menghitung dan 
menganalisis berbagai variasi dan alternatif harga jual dan volume 
penjualan sangat diperlukan untuk melihat alternatif yang paling 
menguntungkan bagi perusahaan. kombinasi antara harga jual dan 
volume penjualan yang paling menguntungkan harus dipilih untuk melihat 
dampak optimalnya perolehan laba usaha perusahaan. 
2. Tingkat pengembalian atas modal yang digunakan. Terkadang 
perusahaan menetapkan terlebih dulu besarnya tingkat pengembalian 
atas modal yang ditanamkannya di dalam suatu bidang usaha, sebagai 
dasar untuk menentukan harga jual produk yang dihasilkan perusahaan 
tersebut. Tingkat pengembalian yang diharapkan oleh para penanam 
modal perusahaan mengharuskan perusahaan menggunakannya sebagai 
dasar untuk menetapkan harga jual produk pada kapasitas produksi yang 
dimiliki perusahaan. 
3. Biaya konversi. Jika suatu perusahaan memproduksi lebih dari satu 
produk dengan komposisi biaya yang berbeda satu dengan lainnya maka 
perusahaan tersebut dapat mempertimbangkan untuk membuat pilihan 





perusahaan memiliki dua produk untuk dihasilkan dengan jumlah laba per 
unit yang sama antara satu produk dengan lainnya maka perusahaan 
harus melihat komposisi biaya di antara kedua produk. Dengan melihat 
dan menganalisis komposisi biaya masing-masing produk tersebut 
perusahaan dapat memilih untuk memproduksi salah satu produk saja 
yang memberikan keuntungan total yang lebih besar bagi perusahaan. 
4. Marjin kontribusi. Marjin kontribusi adalah selisih antara harga jual 
dengan biaya produksi variabel yang dikeluarkan untuk menghasilkan 
produk tersebut. Marjin kontribusi bukanlah laba kotor usaha. Marjin 
kontribusi dihitung dengan mengabaikan biaya tetap yang dikeluarkan 
perusahaan. Jika perusahaan telah mencapai titik impas (break even 
point) maka biaya tetap yang dikeluarkan perusahaan pada periode 
tersebut telah dibebankan dan ditutup oleh volume impas tersebut. Itu 
juga berarti bahwa untuk volume penjualan di atas volume impas 
perusahaan dapat mengabaikan biaya tetap tersebut dalam menentukan 
harga jual produknya. Tentu saja hal itu adalah salah satu alternatif yang 
dapat diambil perusahaan dalam menghadapi berbagai macam persoalan 
di dalam menentukan harga jual produknya. Misalnya, dalam menghadapi 
persaingan harga yang ketat menentukan harga jual produk untuk 
pesanan khusus, menentukan harga jual produk untuk pesanan 
tambahan, dan sebagainya. 
5. Biaya standar. Jika perusahaan telah memiliki biaya standar yang 
dijadikan tolok ukur dalam menentukan besarnya biaya produksi maka 
penentuan harga jual dapat pula ditentukan berdasarkan biaya standar 
yang dimiliki perusahaan. Persoalannya, seringkali realisasi biaya 





terjadi penyimpangan realisasi biaya produksi dari biaya standarnya maka 
harus segera diambil tindakan cepat untuk merevisi keputusan harga jual 
yang telah ditetapkan. 
 
Harga jual harus mampu menutup biaya penuh dan menghasilkan laba 
yang sepadan dengan investasi. Dalam keadaan khusus, harga jual  produk tidak 
dibebani tugas untuk menutup seluruh biaya penuh, setiap harga jual di atas 
biaya variabel telah memberikan kontribusi dalam menutup biaya tetap. 
Ada empat metode penentuan harga jual menurut Sunarto (2002 : 134) yaitu :      
1. Penentuan harga jual normal (normal pricing),  
2. Cost Plus Pricing, 
3. Penentuan harga jual per unit, 
4. Penentuan harga jual waktu dan bahan (time and material 
pricing) 
Untuk lebih jelasnya ketiga penentuan harga jual akan diuraikan satu 
persatu berikut ini : 
1. Penentuan harga jual normal (Normal Pricing) 
Manajer penentu harga jual memerlukan informasi biaya penuh masa 
yang akan datang sebagai dasar penentuan harga jual produk atau jasa. Metode 
penentuan harga jual normal seringkali disebut dengan istilah cost-plus pricing, 
karena harga jual ditentukan dengan menambah biaya masa yang akan datang 
dengan suatu persentase mark-up (tambahan di atas jumlah biaya) yang dihitung 
dengan formula tertentu. 
Harga jual produk atau jasa dalam keadaan normal ditentukan dengan formula 
sebagai berikut : 
 









Dua contoh penentuan harga jual dalam keadaan normal : (1) Penentuan harga 
jual dalam perusahaan manufaktur, dan (2) Penentuan harga jual dalam 
perusahaan yang menjual waktu, bahan dan suku cadang dalam pelayanan 
pelanggannya. 
2. Cost Plus Pricing 
Cost pluspricing adalah penentuan harga jual dengan cara menambahkan 
laba yang diterapkan di atas biaya penuh masa yang akan datang untuk 
memproduksi dan memasarkan produk. Harga jual berdasarkan cost-pluspricing 
dihitung dengan rumus seperti yang digunakan untuk menghitung harga jual 
dalam keadaan normal tersebut di atas, yaitu : 
 
Dengan demikian ada dua unsur yang diperhitungkan dalam penentuan harga 
jual ini : taksiran biaya dan laba yang diharapkan. 
Taksiran biaya dihitung dengan dua pendekatan : full costing dan variable 
costing. Dalam pendekatan full costing, taksiran biaya penuh yang dipakai 
sebagai dasar penentuan harga jual terdiri dari : 
Biaya bahan baku Xxx  
Biaya tenaga kerja langsung Xxx  
Biaya overhead pabrik (variabel + tetap) Xxx  
Taksiran total biaya produksi  Xxx 
Biaya administrasi dan umum Xxx  
Biaya pemasaran Xxx  
Taksiran total biaya komersial  Xxx 
Taksiran biaya penuh  Xxx 
Gambar 1. Unsur Biaya Penuh dengan Pendekatan Full Costing(Sunarto, 2002 : 135) 





Dalam pendekatan variabel costing, taksiran biaya penuh yang dipakai sebagai 
dasar penentuan harga jual terdiri dari unsur-unsur seperti berikut : 
Biaya variabel   
Biaya bahan baku Xxx  
Biaya tenaga kerja langsung Xxx  
Biaya overhead pabrik variabel Xxx  
Taksiran total biaya produksi variabel Xxx  
Biaya administrasi dan umum Xxx  
Biaya pemasaran Xxx  
Taksiran total biaya komersial  xxx 
Biaya tetap  xxx 
Biaya overhead pabrik tetap Xxx  
Biaya administrasi dan umum tetap Xxx  
Biaya pemasaran tetap Xxx  
Taksiran total biaya tetap  xxx 
Taksiran biaya penuh  xxx 
Gambar 2. Unsur Biaya Penuh dengan Pendekatan Variable Costing(Sunarto, 2002 : 
135) 
 
Unsur yang diperhitungkan dalam harga jual adalah laba yang diharapkan. Harga 
jual harus dapat menutup biaya penuh dan dapat menghasilkan laba yang 
diharapkan. Laba yang diharapkan dihitung berdasarkan investasi yang 
ditanamkan untuk menghasilkan produk atau jasa. Untuk memperkirakan berapa 
laba wajar yang diharapkan, manajer penentu harga jual perlu 
mempertimbangkan : 
a. Cost of capital 
Cost of capital merupakan biaya yang dikeluarkan untuk investasi yang 
dilakukan dalam perusahaan. Besarnya cost of capital sangat 






b. Risiko bisnis 
Semakin besar risiko bisnis yang dihadapi oleh perusahaan, semakin 
besar persentase yang ditambahkan pada costofcapital di dalam 
memperhitungkan laba yang diharapkan. Jika risiko bisnis besar, maka 
persentase laba yang ditambahkan di atas costofcapital menjadi lebih 
besar bila dibandingkan dengan bisnis yang berisiko rendah. 
c. Besarnya capital employed 
Jumlah investasi yang ditanamkan untuk memproduksi dan memasarkan 
produk atau jasa merupakan faktor yang menentukan besarnya laba yang 
diharapkan, yang diperhitungkan dalam harga jual. Semakin besar 
investasi yang ditanamkan dalam memproduksi dan memasarkan produk 
atau jasa, semakin besar pula laba yag diharapkan dalam perhitungan 
harga jual. Data besarnya capitalemployed secara kasar dapat dilihat dari 
jumlah aktiva yang tercantum dalam neraca awal tahun anggaran atau 
taksiran rata-rata total aktiva selama tahun anggaran, untuk perhitungan 
harga jual yang akan berlaku dalam tahun anggaran yang bersangkutan. 
3. Perhitungan harga jual per unit 
Biaya dipakai sebagai dasar penentuan harga jual, baik dalam 
pendekatan full costing maupun variable costing, biaya penuh masa yang akan 
datang dibagi menjadi dua yaitu biaya yang dipengaruhi secara langsung oleh 
volume produk dan biaya penuh yang tidak dipengaruhi oleh volume produk. 
Dalam penentuan harga jual, taksiran biaya penuh yang secara langsung 
berhubungan dengan volume produk dipakai sebagai dasar penentuan harga 
jual, sedangkan taksiran biaya penuh yang tidak dipengaruhi oleh volume produk 






Rumus perhitungan harga jual atas dasar biaya dapat dinyatakan dalam 





Terdapat perbedaan konsep langsung dan tidak langsung biaya dengan volume 
antara metode full costing dengan metode variable costing. Konsep biaya yang 
berhubungan langsung dengan volume menurut metode full costing adalah 
berupa biaya produksi sedangkan biaya yang tidak berhubungan langsung 
dengan volume adalah berupa biaya non produksi. Rumus perhitungan harga 
jual per unit menurut pendekatan full costing sebagai berikut : 
Biaya penuh yang secara langsung berhubungan dengan volume 
produk 
xx 
Markup % dan biaya penuh yang secara langsung berhubungan 
dengan volume produk 
   xx (+) 
Total harga jual produk atau jasa xx 
Volume produk atau jasa xx (x) 
Harga jual produk atau jasa pertahun    xx 
Markup dihitung dengan menggunakan formula berikut ini :  
Biaya penuh yang tidak langsung berhubungan dengan volume 
produk 
   xx 
Laba yang diharapkan    xx (+) 
Jumlah    xx 
Gambar 3. Formula umum penetapan harga jual dengan metode cost 
pluspricing(Sunarto, 2002 : 137) 
 
Harga jual per unit =   biaya yang berhubungan langsung dengan 
volume per unit + (persentase mark-upx biaya yang berhubungan 







4. Penentuan Harga jual waktu dan bahan (time and material pricing) 
Penentuan harga jual waktu dan bahan ini pada dasarnya merupakan 
cost-plus pricing.Harga jual ditentukan sebesar biaya penuh ditambah dengan 
laba yang diharapkan. Metode penentuan harga jual ini digunakan oleh 
perusahaan bengkel mobil, dan perusahaan lain yang menjual jasa reparasi 
bahan dan suku cadang sebagai pelengkap penjualan jasa. Volume jasa dihitung 
berdasarkan waktu yang diperlukan untuk melayani konsumen, sehingga perlu 
dihitung harga jual per satuan waktu yang dinikmati oleh konsumen.Sedangkan 
volume bahan dan suku cadang yang diperlukan sebagai pelengkap penyerahan 
jasa dihitung berdasarkan kuantitas bahan dari suku cadang yang diserahkan. 
Banyak faktor yang saling berinteraksi dan berpengaruh terhadap harga 
jual sehingga perlu dipertimbangkan di dalam penentuan harga jual. Faktor-faktor 
tersebut antara lain adalah : 
(a) Tujuan perusahaan, khususnya laba dan return on investment (ROI) yang 
diharapkan 
(b) Biaya, khususnya biaya masa depan 
(c) Pendapatan yang diharapkan 
(d) Jenis produk atau jasa yang dijual 
(e) Jenis industri 
(f) Citra atau kesan masyarakat 
(g) Pengaruh pemerintah, khususnya undang-undang, keputusan, peraturan dan 
kebijakan pemerintah 
(h) Tindakan atau reaksi pesaing 
(i) Tipe pasar yang dihadapi 
(j) Trend ekonomi 





(l) Tujuan nonlaba (nirlaba) 
(m) Tanggung jawab sosial perusahaan 
Bagaimana faktor-faktor tersebut di atas berinteraksi dan mempengaruhi 
harga jual?Jawaban atas pertanyaan ini tergantung pada pembuat keputusan 
harga jual. Dua hal yang perlu diperhatikan dalam mempelajari pengaruh faktor-
faktor tersebut adalah : 
1) Dalam penentuan harga jual, setiap pembuat keputusan mungkin lebih 
menekankan pertimbangannya pada faktor-faktor tertentu. Faktor yang 
dipertimbangkan tersebut dapat berbeda diantara pembuatan keputusan yang 
satu dengan pembuatan keputusan lainnya. 
2) Cara-cara penentuan harga jual juga dipengaruhi oleh pasar yang dihadapi 
oeh perusahaan. 
 
2.1.5 Tujuan Penetapan Harga 
Penetapan  harga  merupakan suatu  masalah  ketika perusahaan  harus 
menentukan harga untuk  pertama  kali. Hal  ini  terjadi ketika perusahaan 
mengembangkan atau memperoleh suatu produk baru, ketika ia 
memperkenalkan produk lamanya ke saluran distribusi baru atau ke daerah 
geografis  baru dan ketika ia melakukan tender memasuki suatu tawaran kontrak 
kerja yang baru. 
Kebijaksanaan harga sebagai salah satu kebijaksanaan di dalam 
perusahaan tentu saja tidak boleh bertentangan dengan kebijaksanaan 
perusahaan secara keseluruhan. Dengan demikian,  tujuan penetapan  harga 
harus selalu dikaitkan dengan tujuan perusahaan. Karena itu, sebaiknya tujuan 






Menurut Griffin dan Ebert (2007:329) dalam penetapan harga, manajer 
memutuskan berapa yang akan diterima perusahaan sebagai imbalan 
produknya. Tujuan penetapan harga merujuk pada tujuan yang ingin didapatkan 
produsen sebagai akibat dari keputusan penetapan harga. Tujuan ini dapat 
dibagi menjadi dua kategori utama yaitu: (1) Penetapan harga untuk 
memaksimalkan laba: jika harga terlalu rendah, perusahaan barangkali akan 
menjual banyak unit produk tetapi kehilangan peluang untuk mencitakan laba 
tambahan atas setiap produk. Jika harga terlalu tinggi, laba besar akan tercipta 
atas masing-masing unit tetapi lebih sedikit unit yang terjual. (2) Tujuan pangsa 
pasar: banyak perusahaan siap menerima laba minimal, bahkan kerugian, hanya 
supaya pembeli bisa mencoba produk. Mereka bisa menggunakan penetuan 
harga untuk membangun pangsa pasar – persentasi dari total penjualan 
perusahaan untuk jenis produk tertentu. 
Manajer harus mengukur potensi dampak sebelum menetapkan harga 
akhir. Untuk tujuan ini, mereka menggunakan dua alur utama (yang sering 
digabungkan). Pertama, penetapan harga berorientasi biaya: para manajer 
menetapkan harga produk dengan menghitung biaya untuk menyediakannya 
bagi pembelanja (termasuk sewa, upah, dan biaya pembuatan). Ketika mereka 
menjumlahkan biaya-biaya ini dan menambahkan angka untuk meraih laba 
mereka menghasilkan markup. Kedua, analisis titik impas: para manajer 
menaksir biaya total versus pendapatan untuk berbagai volume penjualan. 
Analisis ini menunjukkan, pada harga jual tertentu, kemungkinan hasil keuangan 
– jumlah rugi atau laba – untuk setiap volume penjualan. jumlah unit yang harus 
dijual yang dapat menghasilkan pendapatan total yang sama dengan total biaya 





Penetapan harga yang dilakukan selama ini oleh banyak perusahaan 
menggunakan berbagai metode yang berbeda dalam bentuk menetapkan harga 
dasar bagi barang dan jasa yang dihasilkan. 
a. Tujuan berorientasi laba, mencakup : 
1) Mengharapkan return tertentu 
2) Mengharapkan laba maksimal 
3) Mengharapkan laba tertentu 
b. Tujuan berorientasi penjualan, mencakup : 
1) Mengharapkan pertumbuhan penjualan 
2) Mengharapkan pertumbuhan market share 
3) Mempertahankan market share 
Untuk lebih jelasnya, tujuan dari penetapan harga tersebut di atas akan 
diuraikan satu persatu berikut ini : 
 
A.Tujuan Berorientasi Laba 
1)Mengharapkan return tertentu 
Return adalah suatu tingkat pengembalian yang diharapkan dari kegiatan 
yang dilakukan oleh perusahaan. Biasanya return ditetapkan sebagai target yang 
harus dicapai. Biasanya target return ini dikaitkan dengan berbagai biaya yang 
akan dikeluarkan perusahaan. Return dinyatakan dalam persen, baik dari 
penjualan (return  of sales) maupun dari investasi (return of investment). 
Besarnya persentase return yang diharapkan pada dasarnya tergantung pada 
berbagai hal, seperti : 
(a) Pandangan seseorang terhadap besarnya resiko. Semakin besarnya resiko 





(b) Biaya dan pengorbanan yang dikeluarkan. Semakin besar biaya dan 
pengorbanan yang dikeluarkan, maka semakin besar return yang 
diharapkan. 
(c) Sifat seseorang dalam menghadapi resiko usaha.  Orang  yang  senang 
menantang resiko mau melakukan sesuatu meskipun return yang dijanjikan 
tidak terlalu besar. Sebaiknya mereka yang tidak menyukai usaha yang 
beresiko tinggi, akan menetapkan return yang tinggi untuk usaha tersebut. 
2) Mengharapkan laba maksimal 
Tujuan ini banyak dikemukakan terutama oleh perusahaan-perusahaan 
kecil yang cenderung lebih berfikir jangka pendek. Akibatnya sering kita  lihat  
perbedaan harga yang mencolok antara satu retailer dengan retailer yang lain 
untuk barang yang sama, karena salah satu diantaranya menginginkan laba per 
unit yang sebesar-besarnya dalam waktu singkat. Sebenarnya secara teoritis, 
laba maksimum tidak hanya dicapai melalui penetapan harga yang tinggi atau 
menaikkan harga jual barang. Menetapkan harga yang lebih tinggi 
akanmembawa laba total yang tinggi hanya apabila permintaan bersifat in-elastis. 
Artinya perubahan harga tidak membawa pengaruh yang berarti bagi  
permintaan. Tetapi  bila permintaan barang sangat elastis terhadap harga, maka 
menurunkan harga akan mengakibatkan  naiknya volume permintaaan sehingga 
secara total inipun akan memperbesar laba. Laba yang besar seharusnya tidak 
hanya menguntungkan penjual saja. Telah disinggung sebelumnya bahwa  harga  
merupakan suatu nilai tukar yang bersedia dikorbankan oleh seseorang, karena 
harga yang tinggi, atau laba yang besar, seharusnya membawa sesuatu manfaat 
bagi konsumen seperti mutu yang baik, pilihan warna yang lengkap dan 
sebagainya. Laba maksimum tidak dapat diharapkan dari setiap tahap di dalam  





ahli  pemasaran, hanya dapat dicapai  pada  tahap pertumbuhan. Pada tahap 
inilah, pesaing mulai  bermunculan, melihat laba yang demikian besar. 
3) Mengharapkan laba tertentu 
Beberapa pengusaha, terutama bagi mereka yang memikirkan 
kelangsungan hidup usaha, yang lebih mengutamakan sifat sosial perusahaan 
atau yang melihat  bahwa daya  beli  masyarakat memang rendah, menetapkan  
harga sedemikian rupa, hanya agar memperoleh laba yang memadai saja.  
Dengan harga yang ditetapkan itu ia  mengharapkan perusahaan tidak rugi tetapi 
barang yang dijual  dapat dibeli oleh masyarakat. Besarnya laba per unit maupun 
total yang dianggap cukup oleh seorang penjual sangat subyektif. Artinya sangat 
tergantung pada pandangan seseorang tentang faktor-faktor yang 
mengelilinginya. 
 
B. Tujuan Berorientasi Penjualan 
1) Mengharapkan pertumbuhan penjualan 
Beberapa manajer, terutama manajer dikalangan perusahaan-
perusahaan besar lebih tertarik pada peningkatan volume penjualan dari pada 
peningkatan laba.  Mereka beranggapan bahwa peningkatan volume penjualan 
secara langsung akan diikuti oleh peningkatan laba. Sebenarnya pendapat ini 
tidak sepenuhnya benar. Banyak kasus yang menunjukkan adanya penurunan 
laba meskipun volume  penjualan  meningkat. Akibatnya perhatian pada laba 
lebih diperbesar bersama-sama dengan perhatian terhadap volume penjualan. 
Tujuan berorientasi pada penjualan cenderung lebih menarik karena  gaji 
mereka biasanya dikaitkan dengan besarnya volume penjualan yang dicapainya, 





perusahaan-perusahaan untuk para manajer mempengaruhi orientasi tujuan 
perusahaan. 
2) Mengharapkan pertumbuhan market share 
Market  share, atau bagian pasar yang  berada  ditangan perusahaan 
menunjukkan kekuatan bersaing  perusahaan  atau  bahkan mampu  pula  
meramalkan  kelangsungan hidup perusahaan. Artinya, market share yang 
demikian kecil, dapat diartikan bahwa perusahaan harus  bersaing dengan  keras 
agar tidak terlempar keluar dari pasar, atau menunjukkan bahwa posisi 
perusahaan demikian berbahaya. Sebaliknya, bila marketshare cukup besar 
menunjukkan bahwa perusahaan tidak hanya sekedar follower di pasar.   
Bila perusahaan menguasai sebagian besar pasar,  ia  akan  bertindak  
sebagai leader di  sana.  Apa  yang dilakukannya  akan  diikuti  oleh  pesaing.  
Kemungkinan untuk tersingkir keluar dari pasar relatif kecil. Karena itu, 
pertumbuhan market share adalah salah satu bentuk tujuan yang didambakan 
oleh perusahaan. Mereka berpendapat bahwa kenaikan volume penjualan akan 
mengikuti kenaikan market share, meskipun selamanya tidak  demikian. 
3) Mempertahankan market share 
Sebagian pengusaha mengangap market share tertentu sebagai  market 
share yang ideal. Mereka beranggapan bahwa menambah market share justru 
akan  mendatangkan masalah baru bagi perusahaan. Hal ini terutama ditentukan 
pada perusahaan menengah kecil, apalagi  perusahaan keluarga. Di muka telah 
disinggung bahwa bila keadaan memungkinkan, mereka memilih untuk 
menambah luas perusahaan yang sudah ada. Mereka beranggapan perluasan 
market share tentu akan menambah tuntutan  manajemen,  yang mungkin tidak 






2.2 Penelitian Empirik 
Maria Magdalena, 2010, Evaluasi Penentuan Harga Jual Produk Bakpia 
(Studi Kasus pada Bakpia Yogja), Universitas Atma Jaya Jakarta.Penelitian ini 
bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis apakah penentuan Harga Jual 
Produk Bakpia Djogdja sudah tepat atau belum terutama untuk bakpia rasa 
kacang hijau. Penulis akan menghitung Harga Jual Produk dan menganalisis 
data yang ada dengan menggunakan metode penentuan Harga Jual Produk 
berdasarkan Harga Pokok Variabel ditambah markup.Perhitungan Harga Pokok 
Produksi sebagai dasar penentuan Harga Jual Produk secara tepat selama ini 
belum dilakukan oleh pemilik Bakpia Djogdja.Oleh karena itu, Harga Jual Produk 
yang ditetapkan pun menjadi kurang tepat. Hasil analisis membuktikan bahwa 
terdapat selisih yang cukup besar antara Harga Jual yang ditetapkan pemilik 
selama ini dengan Harga Jual Produk berdasarkan Harga Pokok Variabel 
ditambah markup. 
Rini Silfiani Suhada, 2013. Pengaruh Penetapan Harga Jual Terhadap 
Total Penjualan Produk Belsoap Pada PT. Galenium Pharmasia Laboratories 
Jakarta Selatan.Universitas Pamulang UMPAN, Jakarta. Hasil penelitian 
menunjukan bahwa selama 5 tahun perusahaan mengalami peningkatan 
penjualan. Penjualan pada tahun 2007 adalah menjadi tahun dasar sehungga 
belum ada penambahan atau sebesar 100,0 dan tahun 2008 diperoleh index 
sebesar 109,4,pada tahun 2009 diperoleh index sebesar 112,5 ,pada tahun 2010 
diperoleh index sebesar 115,6 ,dan pada tahun 2011 diperoleh index sebesar 
121,9.Berdasarkan analisis kolerasi dapat disimpulkan bahwa r = 0,87 hal ini 
menunjukan adanya hubungan yang positif antara penetapan harga jual (X) dan 
total penjualan (Y), Dari r = 0,87 maka determinasi sebesar 100% - (0,87)² = 





dengan uji t hitung= 3,082 jadi t hitung > t tabel atau 3,082 > 2,353 dengan 
tingkat signifikan 5% maka H0 ditolak dan H1diterima berarti terdapat hubungan 
yang signifikan antara penetapan harga jual terhadap total penjualan produk 
Belsoap pada PT. Galenium Pharmasia Laboratories. 
Berlin Shelina Wardani, 2011, Analisa Penetapan Harga Jual Unit Rumah 
di Perumahan Taman Tasik Madu Indah, Malang.Institut Teknologi Sepuluh 
November SurabayaPenelitian ini menggunakan metode analisa titik impas 
untukmenganalisa biaya, dan metode survey langsung dengan penyebaran 
kuesioner untuk menganalisa permintaan pasar. Berdasar kurva permintaan, 
besar harga jual setiap unit rumah yang dapat diterima konsumenuntuk tipe 36 
ialah Rp 133.042.852,-sedangkan untuk tipe 45 ialah Rp 161.267.170,-. 
Berdasarkan analisa biaya dengan menggunakan Qmaksimum untuk masing-
masing tipe, harga jual yang diperoleh untuk tipe 36 ialah Rp. 148.115.873,-dan  













2.3       Kerangka Pikir 
Untuk lebih jelasnya akan dikemukaan kerangka pikir dapat digambarkan 
pada skema berikut ini : 












Keterangan :   
Rumah makan Citra Minang adalah merupakan salah satu dari sekian 
rumah makan yang menawarkan masakan padang, sebagai rumah makan yang 
terkenal dengan ciri khas masakan padang, maka dalam menjalankan aktivitas 
penjualan makanan tentunya memperhatikan mengenai harga jual yang 
ditetapkan oleh rumah makan, salah satu hal yang berkaitan dengan penentuan 
harga jual adalah melalui metode Mark-up Pricing. Dimana metode Markup 
Pricing atau dikenal juga dengan istilah cost-plus pricing adalah cara penentuan 
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harga melalui penambahan suatu prosentase tertentu pada biaya langsung dari 
































3.1 Rancangan Penelitian  
Rancangan penelitian biasanya memuat judul penelitian, latar belakang 
masalah penelitian, rumusan permasalahan penelitian, tujuan dan manfaat 
penelitian, tinjauan pustaka, hipotesis, definisi operasional, batasan konsep, 
metodologi penelitian, sistematika penulisan, dan daftar pustaka. Dalam 
penelitian ini digunakan pendekatan kualitatif yakni suatu analisis yang dilakukan 
dengan mengumpulkan data-data yang diperoleh dari obyek penelitian 
khususnya mengenai proses menentukan harga jual  pada Rumah Makan Citra 
Minang. 
 
3.2 Obyek dan Lokasi Penelitian 
Adapun yang menjadi obyek penelitian ini adalah pada Rumah Makan 
Citra Minang, yakni sebuah perusahaan yang bergerak di bidang Rumah Makan 
Padang yang berlokasi di Jalan Urip Sumoharjo No.278 Makassar. 
 
3.3 Jenis dan Sumber Data 
3.3.1 Jenis Data  








b. Data kualitatif, berupa sejarah singkat perusahaan, struktur organisasi, 
proses produksi dan informasi lainnya yang relevan dengan penulisan 
ini.  
3.3.2 Sumber Data  
a. Data primer, penulis meneliti secara langsung pada obyek penelitian 
dengan jalan menyusun daftar pertanyaan, mengadakan wawancara 
langsung pada bagian keuangan dan akuntansi serta bagian produksi.  
b. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh dari perusahaan seperti 
biaya produksi, harga jual yang ditetapkan, serta bahan literatur, 
karangan ilmiah serta bahan kepustakaan yang menunjang dalam 
penelitian ini. 
 
3.4 Teknik Pengumpulan Data 
Untuk memperoleh data serta keterangan yang diperoleh dalam 
penelitian ini, penulis menggunakan beberapa teknik pengumpulan data yaitu : 
1. Observasi yaitu mengadakan pengamatan secara langsung di lapangan 
untuk mendapatkan data yang menyangkut kondisi dan posisi perusahaan, 
struktrur organisasi, aktivitas perusahaan dan sejarah perusahaan. 
2. Interview 
Interview dilakukan wawancara secara langsung dengan pimpinan 
perusahaan, kepala bagian produksi dan sejumlah personil yang 
berhubungan dengan penulisan skripsi ini. 
3. Dokumentasi yaitu cara pengumpulan data dengan melihat catatan/dokumen 








3.5 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional yang diajukan sebagai bahan acuan pemahaman 
yang dikemukakan sebagai berikut :  
Harga jual adalah sejumlah biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk 
memproduksi suatu barang atau jasa ditambah dengan persentase laba yang 
diinginkan perusahaan. Karena itu untuk mencapai laba yang diinginkan oleh 
perusahaan salah satu cara yang dilakukan untuk menarik minat konsumen 
adalah dengan cara menentukan harga yang tepat untuk produk yang terjual. 
Markup Pricing atau dikenal juga dengan istilah cost-plus pricing adalah 
cara penentuan harga melalui penambahan suatu prosentase tertentu pada 
biaya langsung dari suatu produk. 
  
3.6 Metode Analisis 
Untuk mengetahui dan menganalisa masalah pokok dalam penulisan ini 





Dan untuk menghitung % mark-up maka digunakan formulasi sebagai 
berikut(Sunarto, 2002 : 138) : 
Harga jual = biaya yang berhubungan langsung dengan volume per unit 
+ (persentase mark-upx biaya yang berhubungan langsung dengan 
volume per unit) 
 
                   Return yang digunakan atas aktivitas yang ditanam + 
Biaya non produksi 
Mark up =                                                                                             




Untuk menentukan return yang diinginkan, dapat dipakai return on invesment 
(ROI) dimana return on invesment sering juga disebut “return on total asset” 
adalah merupakan pengukuran kemampuan perusahaan secara keseluruhandi 
dalam menghasilkan keuntungan dengan jumlah keseluruhan aktiva yang 






Pendekatan return on invesment (ROI) dapat digunakan untuk menentukan 
besarnya persen mark up yang ditambahkan pada biaya. Mark up yang dihitung 
dengan pendekatan ROI menggambarkan biaya yang harus ditutup dan return 
atas investasi yang diinginkan. Pendekatan ini dapat digunakan untuk harga 










Laba bersih usaha              Penjualan 
ROI =                                      x 






HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  
 
4.1 Hasil Penelitian 
Rumah Makan Citra Minang adalah sebuah rumah makan yang memiliki 
ciri khas masakan Padang yang berlokasi di Jl. Urip Sumoharjo No. 278 
Makassar. Dimana rumah makan Padang sangat terkenal dengan makanan 
khasnya yang mendunia yaitu rendang. Awal berdirinya rumah makan citra 
minang pada tahun 1994 di Kalimantan Selatan tepatnya didaerah batu licin. Di 
Kalimantan Selatan ini selama kurang lebih dua tahun tepatnya pada tahun 
1994-1996 bapak Riswandi selaku pemilik rumah makan membuka usahanya 
disana, sebelum akhirnya memutuskan untuk hijrah ke kota Makassar. Menurut  
pemilik beliau meninggalkan Kalimantan karena usaha rumah makannya disana 
kurang laku (sepi pembeli) karena tempat yang kurang strategis. Pada tahun 
1996 pemilik akhirnya memutuskan untuk hijrah ke kota Makassar.  Ditahun yang 
sama pula bapak Riswandi akhirnya memutuskan untuk membuka rumah makan 
Citra Minang di Kota Makassar yang berdiri hingga saat ini. 
 
4.2 Hasil Analisis  
4.2.1. Analisis Penentuan Harga Jual menurut Perusahaan 
 Penentuan harga jual yang tepat dalam suatu peussahaan sangatlah 
penting. Sebab tanpa ditunjang oleh adanya metode penentuan harga jual yang 
tepat maka tidaklah mungkin perusahaan dapat memperoleh laba yang 







 Rumah Makan Citra Minang merupakan rumah makan masakan Padang 
berskala kecil. Proses penentuan harga jual makanan pada rumah makan ini 
cukup sederhana. Pemilik hanya menggunakan estimasi atau taksiran dari biaya 
produksi dan laba yang diinginkan. 
 Pada mulanya, pemilik membeli seluruh bahan baku untuk kebutuhan 
produksinya. Kemudian, pemilik memperkirakan biaya produksi untuk bahan 
baku, lalu menentukan laba yang diinginkan. Harga jual ditentukan dengan 
menambah biaya produksi dan laba yang diinginkan. 
 Proses penentuan harga jual berdasarkan unsur bahan pokok yaitu lauk. 
Dalam hal ini adalah ayam, daging dan ikan. Sedangkan untuk nasi, sayur dan 
sambel tidak dimasukkan ke dalam perhitungan.Sebagai contoh yaitu : 
a. Lauk Ayam 
    Jika biaya produksi satu ekor ayam Rp. 40.000,- dan pemilik menginginkan 
laba sebesar 60%, maka harga jual satu ekor ayam adalah: 
= Rp. 40.000 + (Rp. 40.000 x 60%) 
= Rp. 40.000 + Rp. 24.000 
= Rp. 62.000 
Satu ekor ayam di bagi menjadi empat potong, maka harga jual satu porsi ayam 
adalah Rp. 16.000,-. 
b. Lauk Daging 
jika biaya produksi daging per kilogramnya adalah Rp. 150.000, maka harga jual 
satu kilogram daging adalah: 
= Rp. 150.000 + (Rp. 150.000 x 60%) 
= Rp. 150.000 + Rp. 90.000 





 Satu kilogram daging dibagi menjadi enam belas iris, maka harga jual satu porsi 
rendang adalah Rp. 16.000,-. 
c. Lauk Ikan 
    Jika harga produksi satu ekor ikan tuna adalah Rp. 120.000, maka harga jual 
satu ekor ikan tuna adalah: 
= Rp. 120.000 + (Rp. 120.000 x 60%) 
= Rp. 120.000 + Rp. 72.000 
= Rp. 192.000 
Satu ekor ikan tuna dibagi menjadi dua belas potong, maka harga jual satu porsi 
ikan adalah Rp. 16.000,-. 
 Berikut merupakan data penjualan makanan untuk tahun 2013, yang 
dapat dilihat pada tabel di bawah ini :  
 
Tabel 1 












1 Nasi Ayam 22.680 16.000 362.880.000 
2 Nasi Rendang 8.280 16.000 132.480.000 
3 Nasi Dendeng Balado 3.240 16.000 51.840.000 
4 Nasi Ikan 5.400 16.000 86.400.000 
5 Nasi Udang 4.320 16.000 69.120.000 
6 Nasi Hati Ampla 5.040 16.000 80.640.000 
7 Nasi Cincang (Gulai 
Daging) 
3.960 16.000 63.360.000 
 Jumlah Penjualan 52.920  846.720.000 







4.2.2. Metode Penentuan Harga Jual menurut Teori 
Penentuan Harga Jual dengan Cost Plus Pricing Berdasarkan Pendekatan 
Full Costing  
Untuk penentuan harga jual, maka penulis menggunakan metode cost 
plus pricing.Sebelum dilakukan analisis penentuan harga jual pada Rumah 
Makan Citra Minang, maka terlebih dahulu akan disajikan data penjualan 
makanan untuk tahun 2013 yang dapat dilihat pada tabel 1 di atas. 
Berdasarkan tabel 1 yakni data penjualan rumah makan selama         
tahun 2013, maka besarnya penjualan untuk tahun 2013 sebesar 52.920 porsi 
atau dalam rupiah yaitu sebesar Rp.846.720.000,- selanjutnya sebelum 
dilakukan analisis penentuan harga jual per porsi dari setiap jenis makanan   
maka akan disajikan data neraca, laporan perhitungan laba rugi dan klasifikasi 
biaya pada Rumah Makan Citra Minang untuk tahun 2013 yang dapat dilihat 






















Rumah Makan Citra Minang Neraca Per 31 Desember tahun 2013 
         
Aktiva     
Aktiva Lancar     
Kas  55.476.500   
Piutang usaha  41.875.000 (+)  
Jumlah Aktiva Lancar   97.351.500  
     
Ativa Tetap     
Peralatan masak  26.540.000   
Peralatan rumah makan    31.500.000 
 
 
Akumulasi penyusutan peralatan   (17.178.000)   
Kendaraan  180.000.000   
Akumulasi penyusutan kendaraan  (30.000.000) (+)  
Jumlah Aktiva Tetap   190.862.000 (+) 
Total Aktiva         288.213.500  
     
Passiva     
Hutang usaha  23.155.000   
Hutang pajak    6.087.000 (+)  
Jumlah Hutang   29.242.000  
     
Modal     
Modal sendiri  123.605.700   
Prive  (50.000.000)   
Laba usaha  185.365.800 (+)  
Jumlah Modal   258.971.500 (+) 
Total Passiva 
 
  288.213.500  






Berdasarkan tabel 2 yakni neraca yang diperoleh dari Rumah Makan 
Citra Minang di Makassar dengan periode pengamatan tahun 2013 maka akan 
disajikan laporan perhitungan laba rugi untuk tahun 2013 yang dapat dilihat   
pada tabel berikut ini : 
Tabel 3 
Rumah Makan Citra Minang di Makassar 








Harga Pokok Penjualan    
Biaya bahan baku 518.950.000   
Biaya tenaga kerja  14.400.000   
Biaya overhead pabrik  20.758.000 (+)  
Harga Pokok Penjualan  (554.108.000) (-) 
Laba Kotor  292.612.000  
    
Biaya Operasional    
Gaji karyawan rumah makan 36.000.000   
Biaya listrik dan telepon  6.000.000   
Biaya penyusutan aktiva tetap 11.500.000   
Biaya sewa 30.000.000   
Reparasi dan pemeliharaan 
rumah makan 
 3.150.000 (+)  
Jumlah Biaya Operasional  (86.650.000) (-) 
Laba operasi sebelum pajak  205.962.000  
Pajak penghasilan  (20.596.200) (-) 
Laba bersih setelah pajak  185.365.800  








Peranan penentuan harga jual dalam penjualan makanan memegang 
peranan yang penting. Dikatakan penentuan harga jual memegang peranan   
penting, sebab harga jual adalah nilai moneter yang dibebankan oleh suatu      
unit usaha kepada pelanggan.            
Dalam kaitannya dengan uraian tersebut di atas, maka peranan harga 
jual pada perusahaan memegang peranan yang sangat penting, dengan 
pentingnya harga jual, maka perlu dilakukan evaluasi atas penentuan harga jual. 
Namun sebelum itu akan disajikan klasifikasi biaya yang diperoleh dari Rumah        




























Klasifikasi Biaya Produksi dan Biaya Non Produksi 
Pada Rumah Makan Citra Minang di Makassar tahun 2013 
Jenis Biaya  Biaya (Rp) 
A. Biaya Produksi   
1. Biaya Bahan Baku   
a. Ayam 126.720.000 
b. Daging   86.400.000 
c. Ikan   28.800.000 
d. Udang   43.200.000 
e. Telur   20.880.000 
f. Tempe   10.800.000 
g. Nangka   21.600.000 
h. Singkong   10.800.000 
i. Kelapa   17.280.000 
j. Lombok   14.400.000 
k. Beras   68.040.000 
l. Minyak goring   12.960.000 
n. Bumbu Basah   13.150.000 
m.Bumbu kering     6.120.000 
o. Gas elpiji   37.800.000 
Biaya Bahan Baku 518.950.000 
 
2. Biaya Tenaga Kerja Langsung 
 a. Upah tenaga kerja langsung 14.400.000 
 
3. Biaya Overhead Pabrik 
 a. Biaya bahan penolong   9.630.000 
b. Biaya pemakaian air   2.400.000 
c. Biaya penyusutan peralatan masak   5.678.000 
d. Biaya reparasi dan pemeliharaan   3.050.000 
Jumlah biaya overhead pabrik 20.758.000 







B. Biaya Non Produksi 
a. Gaji karyawan rumah makan 36.000.000 
b. Biaya listrik dan telepon   6.000.000 
c. Biaya penyusutan aktiva tetap 11.500.000 
d. Biaya sewa 30.000.000 
e. Reparasi dan pemeliharaan rumah makan   3.150.000 
Jumlah biaya non produksi 86.650.000 
Total Biaya (1+2)               746.771.000 
Sumber : Rumah Makan Citra Minang di Makassar 
 
Berdasarkan tabel 4 yakni klasifikasi biaya produksi dan non produksi 
pada Rumah Makan Citra Minang, maka dapat dilakukan perhitungan harga 
pokok per porsi makanan. Dimana dalam menentukan harga pokok per porsi 
makanan digunakan alokasi biaya berdasarkan dengan metode nilai jual relatif. 
Metode nilai jual relatif adalah harga jual suatu produk yang merupakan 
perwujudan biaya-biaya yang dikeluarkan dalam mengolah poduk tersebut.               
Jika salah satu produk tersebut terjual lebih tinggi dari produk yang lain, hal ini 
karena biaya yang dikeluarkan untuk produksi tersebut lebih banyak bila 
dibandingkan dengan produk yang lain (Mulyani, 2005:336). 
Dalam hubungannya dengan uraian tersebut di atas, maka dilakukan 
perhitungan harga pokok produk dan jenis makanan yang dijual oleh Rumah 
Makan Citra Minang di Makassar untuk tahun 2013, dapat dilihat pada tabel 





















Nilai Jual Nilai jual Alokasi biaya Harga pokok 
(Rp) Relatif (%) Bersama makanan 
  (Rp) Perporsi 
(1) (2) (3) (4) (5)=(3X4) (6) 7=(6xalokasi 
biaya) 
(8) 
1 Nasi Ayam 22.680 16.000  362.880.000 42,86   237.474.857,14 10.470,67 





3.240 16.000 51.840.000 6,12 33.924.979,60 10.470,67 
4 Nasi Ikan 5.400 16.000 86.400.000 10,21 56.541.632,65 10.470,67 
5 Nasi Udang 4.320 16.000 69.120.000 8,16 45.233.306,12 10.470,67 
6 Nasi Hati Ampla 5.040 16.000 80.640.000 9,52 52.772.190,47 10.470,67 
7 Nasi Cincang 
(gulai daging) 
3.960  63.360.000 7,48 41.463.863,95 10.470,67 
 Jumlah 52.920  846.720.000  554.108.000,00  


















Berdasarkan tabel 5 yakni hasil perhitungan harga pokok makanan pada 
Rumah Makan Citra Minang yang tersedia untuk dijual, yang menunjukkan 
bahwa harga pokok setiap jenis makanan ditetapkan sebesar Rp.10.470,67. 
Dengan demikian, mark-up yang dihasilkan oleh perusahaan adalah: 
 
 Return yang digunakan atas aktivitas yang ditanam + 
Biaya non produksi 
Mark up(%)  =                                                                                             
Volume penjualan x biaya produksi  
 
    Laba bersih usaha            Penjualan 
ROI =                                        x 
    Penjualan                           Aktiva  
Laba bersih usaha               
ROI =                                        
           Aktiva  
   
  Rp. 185.365.800 
ROI             =  -------------------------------- 
  Rp.  288.213.500 
ROI               =   64,32% 
(64,32% x Rp. 288.213.500) +Rp. 86.650.000 
Mark up (%)  =   ----------------------------------------------------------------- 
          52.920 porsi x  Rp. 10.470,67 
         Rp. 185.378.923,2 + Rp. 86.250.000. 
Mark up (%)  =   -------------------------------------------------------- 
             Rp.554.107.856,4 
 Rp 272.028.923,2 
Mark up (%)  =   -------------------------------- 
  Rp.554.107.856,4 
Mark up (%)  =   49,09% 
 






Harga jual   =  biaya yang berhubungan langsung dengan volume per unit + 
(persentase mark-upx biaya yang berhubungan langsung 
dengan volume per unit) 
           =    Rp.10.470,67 + (49,09% x Rp.10.470,67) 
  =    Rp.15.610,72 atau dibulatkan menjadi Rp.16.000,- 
 
 Selanjutnya laba operasi sebelum pajak dapat dihitung sebagai berikut : 
Hasil penjualan 
(52.920 porsi x Rp.16.000)    Rp. 846.720.000 
Harga pokok 
(Rp.10.470,67 x 52.920 porsi)   Rp. 554.108.000 
Laba kotor      Rp. 292.612.000 
Beban operasi      Rp.   86.650.000 
Laba bersih sebelum pajak     Rp. 205.962.000 
 
Dengan demikian maka dapat diketahui bahwa mark-up yang dicapai oleh 
perusahaan adalah sebesar 49,09%. Sementara itu, mark-up yang diinginkan 
oleh perusahaan adalah sebesar 60%.  
Dalam kaitannya dengan uraian tersebut di atas, mark-up yang diinginkan 
perusahaan adalah sebesar 60%. Dengan demikian harga jual makanan per 
porsi dari setiap jenis makanan dapat ditentukan sebagai berikut : 
Harga jual   =  biaya yang berhubungan langsung dengan volume per unit + 
(persentase mark-upx biaya yang berhubungan langsung 
dengan volume per unit) 
                      =    Rp.10.470,67 + (60% x Rp.10.470,67) 







Dengan demikian harga jual makanan setiap item yang diusulkan kepada 
perusahaan adalah sebesar Rp.17.000,- per porsi, sehingga laba dapat dihitung 
sebagai berikut : 
Hasil penjualan 
(52.920 porsi x Rp.17.000)    Rp. 899.640.000 
Harga pokok 
(Rp.10.470,67 x 52.920 porsi)   Rp. 554.108.000 
Laba kotor      Rp. 345.532.000 
Beban operasi      Rp.   86.650.000 
Laba bersih sebelum pajak     Rp. 258.882.000 
 
Dari hasil analisis mengenai metode penentuan harga jual dengan 
metode cost plus pricing berdasarkan pendekatanfull costing, maka harga jual 
makanan dari setiap item yang dijual guna memperoleh tingkat mark-up sebesar 
60% adalah Rp. 17.000,-.  
 
4.2.3. Evaluasi terhadap Penetapan  
Untuk menunjang penetapan harga jual, maka perlu ditunjang oleh 
adanya evaluasi atas penetapan harga jual. Dengan adanya evaluasi penepatan 
harga jual maka perusahaan akan dapat mengetahui berapa besar tingkat 
persentase mark-up yang diharapkan dapat dicapai oleh perusahaan. Adapun 
tujuan dan sasaran dari evaluasi penetapan harga jual per porsi dari setiap jenis 
makanan pada Rumah Makan Citra Minang yaitu sebagai berikut : 
1. Untuk mengetahui berapa besar persentasemark-up yang diharapkan dapat 
dicapai melalui harga jual yang telah ditetapkan. 
2. Untuk mengetahui berapa besar laba yang diharapkan melalui penentuan 







Berdasarkan uraian tersebut di atas, maka akan disajikan perbandingan 
harga jual per porsi dari setiap jenis makanan menurut Rumah Makan Citra 
Minang dengan menurut teori yaitu sebagai berikut : 
 
Tabel 6. Perbandingan Harga Jual Makanan Per Porsi dan Mark-up  
 
No. Jenis Makanan Harga Jual yang  % Mark-up yang 
Sebenarnya Seharusnya Ditetapkan Diinginkan  
1 Nasi Ayam Rp.16.000 Rp.17.000 49,09 60 
2 Nasi Rendang Rp.16.000 Rp.17.000 49,09 60 
3 Nasi Dendeng Balado Rp.16.000 Rp.17.000 49,09 60 
4 Nasi Ikan Rp.16.000 Rp.17.000 49,09 60 
5 Nasi Udang Rp.16.000 Rp.17.000 49,09 60 
6 Nasi Hati Ampla Rp.16.000 Rp.17.000 49,09 60 
7 Nasi Cincang (gulai 
daging) 
Rp. 16.000 Rp. 17.000 49,09 60 
Sumber : Hasil olahan data 
 
Berdasarkan tabel 6 perbandingan harga jual, terlihat bahwa harga jual 
per porsi yang ditetapkan perusahaan sebesar Rp.16.000 dengan tingkat mark-
up sebesar 49,09%. Sementara itu persentase mark-up yang diinginkan 
perusahaan sebesar 60%, sehingga dapat dikatakan bahwa harga jual yang 
ditetapkan oleh perusahaan tidak mencapai persentase mark-up yang diinginkan. 
Oleh karena itu harga jual per porsi yang seharusnya ditetapkan oleh 










KESIMPULAN DAN SARAN 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, maka selanjutnya penulis 
akan memberikan kesimpulan atas masalah tersebut yaitu: 
1. Metode penentuan harga jual Rumah Makan Citra Minang adalah berdasarkan 
pada unsur biaya bahan baku utama saja, yaitu lauk. Harga jual pada Rumah 
Makan Citra Minang berdasarkan metode tersebut adalah Rp. 16.000,-. 
2. Penentuan harga jual pada Rumah Makan Citra Minang menurut teori dengan 
metode cost plus pricing yaitu berdasarkan biaya produksi, maka diperoleh 
harga jual sebesar Rp. 17.000,-. 
3. Harga jual yang diperoleh Rumah Makan Citra Minang lebih kecil dari 
perhitungan cost plus pricing dengan persentase mark-up mencapai 49,09%. 
  
5.2 Saran-saran 
Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan yang dikemukakan, maka 
penulis akan memberikan saran kepada perusahaan agar dalam penetapan 
harga jual makanan menggunakan metode cost plus pricing.  Hal ini 
dimaksudkan guna menunjang pengambilan keputusan dalam penjualan 
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